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UMKM seprai Bu Alie bergerak di bidang produksi seprai dan terletak di Pontianak. 
Dari April hingga September tahun 2020, UMKM ini telah mengalami penurunan 
penjualan sebesar 9% dikarenakan toko-toko langganannya jarang memesan, 
kehilangan pelanggan, dan sedikitnya konsumen baru. Hal ini diperkirakan terjadi 
karena produk UMKM ini tidak diminati oleh konsumen atau konsumen tidak 
mengetahui keberadaan UMKM ini. Dengan demikian, maka penelitian ini memiliki 
tujuan untuk mencari cara meningkatkan penjualan UMKM dengan terlebih dahulu 
melakukan riset terhadap konsumen potensial, untuk mengetahui bentuk 
preferensi konsumen terhadap produk yang ditawarkan, sekaligus meninjau 
pengetahuan konsumen terhadap UMKM. Terdapat beberapa langkah di dalam 
melakukan riset yaitu dimulai dengan menentukan atribut penelitian melalui studi 
literatur, review marketplace, dan melakukan wawancara pendahuluan terhadap 
beberapa pelanggan UMKM. Selanjutnya dilakukan pembuatan kuesioner 
berdasarkan tujuan penelitian dan dikembangkan menggunakan atribut yang telah 
ditentukan sebelumnya. Kemudian kuesioner disebarkan kepada target konsumen 
yaitu ibu rumah tangga dengan menggunakan media online (google form). Setelah 
data telah didapatkan, maka selanjutnya dilakukan analisis secara deskriptif, 
konjoin, dan ROC (Rank Order Centroid). Dari riset yang telah dilakukan, diketahui 
bagaimana bentuk preferensi responden terhadap produk seprai dan didapati rata-
rata responden tidak mengetahui keberadaan UMKM. Akan tetapi, ditemukan 
potensi yang dapat dimanfaatkan yaitu mayoritas responden menggunakan media 
online khususnya Instagram dan Shopee di dalam berbelanja seprai. Sehingga 
usulan perbaikan yang dapat diterapkan oleh UMKM yaitu menambah cara 
pemasaran secara digital (digital marketing) di kedua aplikasi tersebut. Digital 
marketing di kedua aplikasi  kemudian dirancang berdasarkan teori digital 
marketing dengan menggunakan data yang telah didapat baik dari hasil kuesioner 
ataupun dari hasil menanyakan ke owner. Dari implementasi yang telah 
berlangsung selama 22 hari, didapati kedua aplikasi tersebut cukup baik dalam 
menjangkau konsumen potensial dengan jumlah sebanyak 114 orang, dan 
masing-masing aplikasi juga berhasil mendapatkan satu penjualan.  Dengan 
begitu dapat dikatakan bahwa solusi yang ditawarkan cukup efektif di dalam 
meningkatkan penjualan UMKM dan ke depannya dapat digunakan oleh UMKM. 







1.1. Latar Belakang 
Di Indonesia, Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan elemen 
yang sangat penting di dalam perekonomian negara dikarenakan UMKM 
menyerap 97% dari total tenaga kerja dan menyumbang total Produk Domestik 
Bruto (PDB) sekitar 60,3% (CNN Indonesia, 2020). Menurut Badan Pusat Statistik 
(BPS), jumlah UMKM di Indonesia mencapai 64 juta yang merupakan 99,9% dari 
keseluruhan usaha yang beroperasi di Indonesia (Liputan6.com, 2020). Dengan 
jumlah yang begitu besar, UMKM tentunya juga harus bersaing dengan 
sesamanya. Untuk dapat bertahan, suatu UMKM harus menyusun strategi dan 
terus berinovasi agar dapat menarik perhatian konsumennya. UMKM yang gagal 
dalam melakukan hal tersebut akan dipastikan kalah bersaing dan dapat berujung 
ke penutupan usaha. 
Salah satu contoh UMKM yang bergerak pada bidang tekstil adalah Usaha seprai 
Bu Alie yang berlokasi di Pontianak, Kalimantan Barat. Produk yang dihasilkan 
oleh usaha ini ialah seprai dengan berbagai ukuran dan jenis kain. Usaha ini 
memakai sistem produksi Make to Order (MTO) yang berarti usaha seprai baru 
akan memproduksi suatu produk bila mendapatkan pesanan dari konsumen. 
Dari hasil wawancara dengan Bu Alie selaku pemilik usaha seprai Bu Alie, UMKM 
memiliki kendala yaitu tingkat penjualannya yang semakin menurun. Dalam enam 
bulan terakhir (April–September) telah terjadi penurunan penjualan sebanyak 9%. 
Diketahui terdapat tiga permasalahan utama yang menyebabkan hal tersebut 
muncul yaitu, toko-toko langganan yang semakin jarang memesan, hilangnya 
pelanggan, dan sedikit/jarang dalam mendapatkan konsumen baru.  
Permasalahan pertama yaitu toko-toko langganan yang berlokasi di luar kota 
Pontianak yang semakin jarang memesan. Dari keterangan wawancara, terdapat 
lima toko langganan yang dengan rutin memesan setiap bulannnya. Namun dalam 
beberapa bulan ini, pemesanan dari toko-toko tersebut menjadi tidak menentu. 
Contohnya Toko X yang terletak di Kota Ngabang biasa memesan seprai 
sebanyak 25 buah setiap bulannya, akan tetapi toko tersebut masih belum 
melakukan pemesanan ulang, padahal telah melewati dua bulan dari pemesanan 




kembali dikarenakan seprai Bu Alie masih belum terjual habis dan tersisa cukup 
banyak di toko. Hal itu disebabkan oleh sepinya pengunjung di masa pandemi ini. 
Kemudian permasalahan kedua yaitu hilangnya pelanggan setia UMKM. Pada 
masa sebelumnya, UMKM memiliki beberapa pelanggan yang biasa memesan 
setidaknya dua seprai setiap minggunya, yang digunakan untuk keperluan mereka 
atau untuk dijual kepada orang lain. Namun di masa sekarang, pelanggan tersebut 
telah jarang melakukan pemesanan. UMKM menyatakan tidak menghubungi 
pelanggannya dikarenakan takut menganggu mereka. 
Permasalahan terakhir yang ditemui yaitu UMKM semakin jarang mendapati 
pesanan dari konsumen baru, bahkan hanya terdapat dua konsumen baru yang 
memesan seprai di bulan Agustus ini. Tentu masalah ini merupakan masalah yang 
serius dikarenakan jika terus berlanjut maka UMKM tidak akan ada kemajuan dan 
menuju ke dalam fase kegagalan (Astamoen, 2008). Terdapat dua hal yang 
mungkin menyebabkan masalah ini terjadi yaitu produk UMKM tidak diminati oleh 
konsumen atau konsumen tidak mengetahui keberadaan UMKM. Kemungkinan 
kedua dapat terjadi karena UMKM jarang melakukan promosi dan pemasarannya 
yang masih bersifat konvensional. 
UMKM telah beberapa kali mencoba mengembangkan produknya agar dapat 
menarik minat konsumen, seperti mengganti komponen tali di guling menjadi 
ritsleting hingga menambahkan foto display seprai ke dalam kemasan seprai, yang 
ide tersebut didapatkan setelah mengamati produk-produk pesaing. Namun usaha 
tersebut dinilai tidaklah cukup dikarenakan hanya dapat menarik minat konsumen 
dalam waktu yang relatif singkat. Dalam menarik perhatian konsumen terhadap 
suatu produk, keinginan (preferensi) konsumen merupakan suatu hal yang penting 
untuk diperhatikan (Wijayanti, 2011). Namun selama ini dalam menjalankan 
usahanya, UMKM masih belum melibatkan konsumen di dalamnya dan belum 
pernah berkomunikasi dengan pelanggan untuk membahas produk seperti apa 
yang mereka inginkan. 
Dari pemaparan sebelumnya, solusi yang dapat diterapkan oleh usaha seprai Bu 
Alie untuk meningkatkan penjualan yaitu dengan mengadakan suatu riset untuk 
mencari tahu preferensi konsumen terhadap produk (seprai) beserta meninjau 
pengetahuan konsumen terhadap usaha seprai Bu Alie yang selanjutnya menjadi 




1.2. Rumusan Masalah 
Didapati bahwa permasalahan yang terjadi ialah adanya penurunan tingkat 
penjualan di usaha seprai Bu Alie dikarenakan hilangnya pelanggan serta usaha 
seprai jarang/sedikit dalam mendapatkan konsumen baru. Maka dari itu diperlukan 
langkah-langkah perbaikan yang didasarkan pada kebutuhan konsumen. 
1.3. Tujuan Penelitian 
Untuk menyelesaikan permasalahan di atas, tujuan penelitian ini adalah: 
a. Melakukan riset terhadap konsumen potensial untuk mengetahui bentuk 
preferensi konsumen terhadap produk yang ditawarkan sekaligus meninjau 
pengetahuan konsumen terhadap usaha seprai Bu Alie 
b. Memberikan usulan perbaikan kepada usaha seprai Bu Alie dalam 
meningkatkan penjualan berdasarkan hasil analisis yang didapat 
1.4. Batasan Masalah 
Beberapa batasan dalam penelitian ini adalah: 
a. Data tingkat penjualan yang dipakai ialah data bulanan sesuai dengan yang 
dimiliki oleh pemilik usaha seprai Bu Alie 
b. Untuk survei pendahuluan yang berfungsi untuk mencari atribut-atribut 
penelitian yang membutuhkan untuk bertemu konsumen secara langsung 
dialihkan dengan menggunakan media sosial ataupun telepon jika konsumen 














KESIMPULAN DAN SARAN 
6.1. Kesimpulan 
Dari analisis data dan hasil pembahasan yang telah didapatkan, dapat ditarik 
beberapa kesimpulan yaitu: 
a. Berdasarkan riset terhadap konsumen potensial diperoleh bahwa responden 
paling menyukai produk dengan permukaan kain yang lembut, sifat kain yang 
adem, memiliki merk, dan menggunakan plastik bening sebagai kemasannya. 
Lalu responden jauh lebih mementingkan permukaan dan sifat kain daripada 
merk dan fitur pada produk seprai. 
b. Selanjutnya pada atribut layanan, ditemukan bahwa atribut keramahan menjadi 
atribut terpenting diikuti dengan atribut informasi produk dan responsivitas 
penjual. 
c. Kemudian pada hasil kuesioner didapati bahwa mayoritas responden tidak 
mengetahui akan keberadaan UMKM, namun terdapat potensi yang dapat 
dimanfaatkan yaitu sebanyak 32 dari 40 responden (80%) menggunakan media 
online di dalam berbelanja seprai. Maka salah satu solusi yang dapat diambil 
yaitu menerapkan sistem pemasaran digital marketing pada usaha seprai Bu 
Alie. Dalam penerapannya, terdapat dua aplikasi yang dipilih yaitu Shopee dan 
Instagram dikarenakan kedua aplikasi tersebut paling banyak dimiliki dan 
digunakan oleh responden dalam berbelanja seprai.  
d. Selanjutnya digital marketing pada kedua aplikasi dirancang dengan 
menggunakan data yang telah didapatkan pada hasil analisis kuesioner serta 
data yang didapatkan dari hasil bertanya ke owner. Pada konten deskripsi 
produk dikedua aplikasi digunakan data kepentingan atribut informasi produk 
dan atribut custom di dalam proses perancangannya. Lalu pada aplikasi 
instagram bagian format pesan (salam pembuka, order, dan konfirmasi 
pemesanan) dan fitur asisten chat di Shopee dirancang menggunakan data 
kepentingan atribut keramahan. Selanjutnya untuk produk seprai yang dijual 
sebaiknya dipilih mengikuti warna (netral,pastel,biru, dan pink) dan motif favorit 
(bunga, logo terkenal, kartun, dan buah) responden penelitian dikarenakan 
memiliki peluang yang lebih besar untuk menarik perhatian konsumen UMKM. 
e. Pada usulan implementasi yang telah diterapkan selama 22 hari, didapati 




Shopee terdapat 76 konsumen potensial dan aplikasi Instagram memiliki 38 
konsumen potensial. Hal ini menandakan dalam 22 hari implementasi yang 
telah berlangsung, pemasaran menggunakan digital marketing telah 
menjangkau konsumen sebanyak 114 orang. Lalu pada masing-masing aplikasi 
juga berhasil mendapatkan satu penjualan produk. Dengan begitu dapat 
dikatakan bahwa solusi yang ditawarkan cukup efektif di dalam menjangkau 
konsumen potensial dan di dalam meningkatkan penjualan UMKM. 
6.2. Saran 
Saran untuk penelitian selanjutnya ialah penelitian mengenai pengembangan 
digital marketing secara mendetail pada aplikasi Shopee dan Instagram. Penelitian 
selanjutnya dapat membahas tentang riset mengenai konsep digital marketing 
yang disukai konsumen dari segi isi konten, desain, hingga frekuensi pemasaran 
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Lampiran 4: Jenis Packaging 
 
Packaging Tipis (Bening) 
 






Lampiran 5: Desain Logo Highlight Instagram 
 
Logo Highlight Motif Bunga 
 
Logo Highlight Motif Logo Terkenal 
 






Logo Highlight Motif Buah 
 
Logo Highlight Motif Abstrak 
 







Lampiran 6: Bukti Transaksi 
 
Bukti Transaksi di Instagram 
 






Lampiran 7: Viewer di Instagram dan Pengunjung di Shopee 
 
Pengunjung Shopee 13 Maret 2021 
 
Pengunjung Shopee 14 Maret 2021 
 





Pengunjung Shopee 16 Maret 2021 
 






Instagram Viewer 14 Maret 2021 
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